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Flanderi on yksi Belgian kuningaskunnan liittovaltion kolmesta alueesta. Se muodostaa 
Suomea väestöltään suuremman ja vauraamman markkina-alueen. Flanders Investment & 
Trade on Flanderin hallinnon alainen organisaatio, joka pyrkii edesauttamaan paikallisia 
pieniä ja keskisuuria yrityksiä kansainvälistymään ja kasvattamaan liiketoimintaansa ulko-
mailla.  
 
Tämä opinnäytetyö on toteutettu työharjoittelun aikana Flanders Investment & Traden alai-
suudessa. Työ on toteutettu portfoliona ja sen pohjana ovat kyseisen organisaation palve-
luksessa luodut markkinatutkimukset, joiden tarkoituksena on ollut vastata flanderilaisten 
yritysten kysymyksiin Suomesta. Näitä tutkimuksia ja vastauksia yritykset voivat sitten hyö-
dyntää kansainvälistymispäätöstään ja strategiaansa suunnitellessaan.  
 
Työn teoriapohjana toimivat kansainvälisen kaupan ja logistiikan kirjallisuus sekä kansain-
välisten järjestöjen raportit ja erilaiset uutislähteet. Valitun kirjallisuuden ja lähteiden avulla 
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siinä on niin kaupan kuin logistiikankin näkökulmasta. Samalla teoriapohjaa pyritään hyö-
dyntämään Flanderin alueen kuvaamisessa, jotta saadaan oikeanlainen käsitys alueen 
merkityksestä kansainvälisessä kaupassa niin muualla myös Suomessa.  
 
Koottua teoriapohjaa käytetään Flanders Investment & Traden asiakasyrityksille luotujen 
tuotantojen analysointiin siten, että lopuksi saadaan käsitys siitä, mitä Suomi voi tarjota 
flanderilaisille yrityksille kansainvälisessä kaupassa. Opinnäytetyössä pyritään selvittä-
mään, mitä näiden yritysten mahdolliset haasteet nimenomaan Suomessa ovat.  
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1 Johdanto 
Kansainvälinen kauppa on tärkeä osa nykyaikaisen yrityksen liiketoimintaa. Ennen van-
haan kansainväliset markkinat olivat vain suurten toimijoiden pelikenttä, mutta nykyisin lä-
hes kuka tahansa voi toimia kansainvälisesti. Pienten ja keskisuurten yritysten mahdolli-
suudet kansainvälisesti ovat tulleet yhä enemmän osaksi liiketoimintaa. Tämä on pitkälti 
nykyaikaisen teknologian ansiota, jonka avulla yritykset voivat helposti ja halvasti toimia 
myös ulkomailla ilman suuria riskejä tai pääomaa. Vaikka riskit ja kustannukset eivät ole 
nykyisin yhtä suuret kuin aikoinaan, on yritysten silti suunniteltava toimintansa strategia 
huolella onnistuakseen ulkomaan kaupassa. 
 
1.1 Työn sisältö 
Flanders Investment & Trade (FIT) on vienninedistämisorganisaatio, joka vastaa Flanderin 
alueen pk-yritysten kansainvälistymisestä eri puolilla maailma. Sen tehtävänä on edustaa 
ja auttaa flanderilaisia yrityksiä Suomen markkinoille pääsyssä. Organisaatiolla on toimis-
toja ympäri maailmaa ja yksi niistä sijaitsee Helsingissä. Organisaatio toimii yhteistyössä 
Belgian Suomen suurlähetystön kanssa, mutta edustaa vain Flanderin aluetta, sillä alueen 
autonomisen aseman ansiosta sillä on omat kauppasopimuksensa. Tämä opinnäytetyö 
perustuu kyseisen belgialaisen julkishallinnon organisaation tehtävissä tehtyihin raporttei-
hin ja markkinatutkimuksiin. Tämän portfolio-opinnäytetyön tarkoituksena on osoittaa näyt-
teiden kautta, että flanderilaisten yritysten on kannattavaa pyrkiä kansainvälistymään Suo-
meen. 
 
Flanderin alue on taloudellisesti merkittävä osa Euroopan Unionia, joten sen merkitys 
myös Suomen kannalta on tärkeä. Suomi on usein haastava markkina-alue ulkomaalai-
sille yrityksille, sillä suomalaisilla yrityksillä ei ole aina halua lähteä kansainväliseen yhteis-
työhön ja kuluttajilla on vahva käsitys omista kuluttamistaan tuotteista ja tottumuksistaan. 
Toisaalta Suomella on yritysten kannalta positiivisia puolia, kuten tehokas infrastruktuuri ja 
jäsenyys EU:n talousalueessa, jotka tekevät kaupasta helpompaa ja houkuttelevampaa.  
 
Tässä opinnäytetyössä esitellään Flanders Investment & Traden harjoittelun ohessa teh-
tyjä tuotoksia portfolion muodossa. Kyseinen portfolio koostuu kolmesta raportista ja kir-
jeestä, joita on lähetetty eri alojen yrityksille. Näytteistä käy ilmi, millaista tietoa yritykset 
ovat tarvinneet kansainvälistymistä pohtiessaan. Tuotokset ovat menneet suoraan joko 
asiakasyrityksille tai vaihtoehtoisesti myös FIT:n Internet-sivuston Suomen maaesittelyn 
oheen. Markkinatutkimukset ovat niitä töitä, jotka ovat osana Suomen maaesittelyä ja yri-
tykset pystyvät sieltä lukemaan tietoa Suomen eri aloista ilman, että heidän tarvitsee olla 
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yhteydessä FIT:iin. Näytteiden tekstit ja tiedot on suurimmaksi osaksi koottu itsenäisesti. 
Muut organisaation työntekijät ovat joka tapauksessa valvoneet ja auttaneet niiden toteut-
tamisessa.  
 
1.2 Flanderin alueen esittely 
Flanderin alue on merkittävä Belgian osa. Siellä asuu noin 6,4 miljoonaa ihmistä ja se kat-
taa 45 % maan pinta-alasta. Samalla se tuottaa 58 % Belgian bruttokansantuotteesta. 
Flanderin alueella on joitakin autonomisen hallinnon piirteitä, mutta se on edelleen riippu-
vainen Belgian keskushallinnosta. Belgiassa puhutaan kolmea kieltä: ranskaa, hollantia 
sekä saksaa. Flanderissa näistä puhutaan pääasiallisesti juuri hollantia. (European Com-
mission 2016) 
 
Flanderi on vauras alue vilkkaan naapurimaiden kaupan ja sijainnin ansiosta. Flanderin 
alueen bruttokansantuote on hieman Suomen BKT:tä suurempi, noin 33 000 euroa per 
asukas. Toisaalta se on kasvanut suunnilleen samassa suhteessa. BKT:tä laskettaessa 
Flanderin alueelta, on otettava huomioon, että lukuun on laskettu mukaan se määrä, jonka 
flanderilaiset tuottavat Brysselin alueella, joka periaatteessa erotellaan Flanderista BKT:tä 
laskettaessa alueen autonomisen aseman takia. Flanderin alueen taloudellinen tehokkuus 
johtuu pitkälti todella korkeasta tuottavuudesta. Jos otetaan huomioon Brysselissä työs-
kentelevät flanderilaiset, alueen työvoima tuottaa 75 700 euroa per asukas.  
(Flanders Outlook 2015, 3-4, 6) 
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2 Kirjallisuus 
Tämän työn pohjana toimivat alan kirjallisuus sekä eri maiden ja järjestöjen tuottamat ra-
portit sekä uutislähteet. Näytteiden analysoimisen onnistumiseksi tämän opinnäytetyön vii-
tekehyksen muodostavat kansainvälisen kaupan sekä logistiikan kirjallisuus, joita tuetaan 
raporteilla ja uutisilla. Tavoitteena on pyrkiä selvittämään, sopivatko näytteiden flanderilai-
set yritykset tuotteensa tai toimintansa puolesta Suomen markkinoille, ja millaisilla strate-
gioilla ne voisivat onnistuneesti laajentaa liiketoimintaansa Suomeen. 
 
Teoriakirjallisuuden pohjalta on luotu viitekehys, jonka avulla voidaan tutkia flanderilaisten 
yritysten kansainvälisen kaupan mahdollisuuksia Suomessa teoreettisesta näkökulmasta. 
Flanderin alueesta tehdyt raportit tukevat teoreettista analyysiä flanderilaisista yrityksistä. 
Raportit kertovat esimerkiksi, millainen alue Flanderi on ja millaisen talouden se muodos-
taa. Tämän lisäksi uutislähteet antavat kontekstia nykypäivänä tapahtuviin toimintaympä-
ristön muutoksiin, jotka vaikuttavat yritysten kansainvälistymisen onnistumiseen. Esiteltä-
vät työnäytteet ovat usein pohjautuneet vastaavanlaisiin lähteisiin.  
 
2.1 Kansainvälistyminen 
On todettu, että valtion maantieteellinen sijainti vaikuttaa taloudelliseen kasvuun. Yhtä ai-
kaa on huomattu, että sisämaavaltioiden kauppa on vähäisempää ja hitaampaa kuin 
mailla, joilla on meriyhteys muualle. Tämä johtuu logistiikan korkeasta hinnasta ja alhai-
sesta globaalista integraatiosta. Rajojen ylittäminen on yleensä kallista sen vaatiman inf-
rastruktuurin takia. (Kunaka 2010, 23)  
 
Perinteisille yrityksille kansainvälistymisen vaiheita on viisi:  
1. Ensin yritys on keskittynyt omiin kotimarkkinoihinsa. Tässä vaiheessa yrityksen 
johto ei halua tai kykene kansainväliseen liiketoimintaan valmiuksien puutteen tai 
kaupan esteiden takia. (Cavusgil, Knight & Riesenberger 2014, 185) 
 
2. Yritys siirtyy esivienti vaiheeseen, joka yleensä johtuu siitä, että yritys saa tilauksia 
ulkomailta pyrkimättä siihen. Tässä vaiheessa yrityksen johto todennäköisesti tutkii 
kansainvälistymisen mahdollisuuksia ja riskejä. (Cavusgil ym. 2014, 186) 
 
3. Jos yritys päätyy siihen, että kansainvälistyminen voisi olla mahdollista, he pääty-
vät osallistumaan kokeilumielellä kansainväliseen kauppaan. Yritys harjoittaa liike-
toimintaa ulkomailla varsin rajatusti. Usein yritys täyttää muutamia ulkomaisia ti-
lauksia, ilman suurempaa panostusta. (Cavusgil ym. 2014, 186) 
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4. Mikäli liiketoiminta ulkomailla lähtee sujumaan hyvin, yritys todennäköisesti alkaa 
panostamaan siihen yhä aktiivisemmin ja ryhtyy systemaattisiin toimiin kansainvä-
listymisen edistämiseksi. Yritys käyttää yhä enemmän resurssejaan ulkomaisen 
kaupan eteen ja alkaa itsenäisesti etsimään mahdollisuuksia kansainvälisillä mark-
kinoilla saavutusten toivossa. (Cavusgil ym. 2014, 186) 
 
5. Viimeisessä vaiheessa yritys voi siirtyä vaiheeseen, jossa se sitoutuu täysin ulko-
maankauppaan. Yrityksen resursseista suuri osa menee ulkomaisen liiketoiminnan 
kehittämiseen ja kansainvälisestä kaupasta saatavat tulot sekä arvoketjut ovat 
merkittäviä yrityksen toiminnan kannalta. Tässä vaiheessa yritys pyrkii useille ulko-
maan markkinoille erinäisin strategioin. 
(Cavusgil ym. 2014, 186) 
 
Näiden vaiheiden lisäksi yritys voi olla niin sanottu ”born global”-yritys. Tämä tarkoittaa, 
että yritys on heti perustettaessa valmis kansainvälisille markkinoille. Erona ”born global”-
yritysten ja perinteisten toimijoiden kansainvälistymisen välillä on se, että ”born global”-
firma pystyy kansainvälistymään yrityksen aikaisessa vaiheessa globalisaation ja kasva-
van kansainvälisen kilpailun takia sekä hyödyntämällä kehittyneitä kommunikaatio- ja lo-
gistiikkateknologioita. Uuden teknologian ansiosta osallistuminen kansainväliseen kilpai-
luun ei ole välttämättä kallis operaatio yritykselle ja osa yrityksistä perustetaankin jo ulko-
maanmarkkinat mielessä. Nykyisen trendin mukaan yhä useampi yritys on heti perustetta-
essa enemmän tai vähemmän valmis kilpailemaan kansainvälisesti.  
(Cavusgil ym. 2014, 186) 
 
2.1.1 Kansainvälistymiseen johtavat tekijät 
Yrityksen kansainvälistymiseen voi olla monia erinäisiä syitä. Syynä voi olla esimerkiksi 
yrityksen kotimaan tai alueen kasvanut vauraus. Kun alueen vauraus kasvaa, paikalliset 
kuluttajat haluavat ostaa tuotteita. Paikalliset tuottajat eivät välttämättä pysty vastaamaan 
kasvaneeseen kysyntään ja ulkomaisen yrityksen kannattaa kansainvälistyä kyseisille 
markkinoille. Yritys voi pyrkiä kansainvälistymään, jos oman maan kuluttajat haluavat os-
taa ulkomaisia tuotteita, joita ei ole saatavilla kotimaasta. (Waters 2009, 166–167) 
 
Myös kaupan esteiden poistaminen voi kannustaa yritystä kansainvälistymään. Kun tullita-
riffit poistetaan tai niitä alennetaan, muuttuu kauppa paljon edullisemmaksi ja yritys voi 
katsoa sen kannattavan. Myös kuljetusten ja logistiikan alhainen hinta kannustaa kokeile-
maan kansainvälistä kauppaa. (Waters 2009, 167) 
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Yritys saattaa myös haluta tehostaa toimitusketjuaan siten, ettei siinä ole välikäsiä, joiden 
takia tavaran toimituksissa voisi olla ongelmia. Mikäli toimitusketjun toinen pää sijaitsee 
ulkomailla, on yrityksen pakko toimia molemmissa maissa, jos se haluaa täysin integ-
roidun toimitusketjun. Yrityksillä, joiden tuotannon koko on suurempi kuin yhden markkina-
alueen kysyntä, on kannattavaa suunnata kauppaa ulkomaille. Tällaisella yrityksellä on 
yleensä mittakaavaetu ja se pystyy tuottamaan suuria määriä halvemmalla. (Waters 2009, 
166–167) 
 
Myös sellaiset tekijät, kuten kehittyneet kommunikaatiotavat, käytäntöjen muutokset ja ul-
komaisten jakelijoiden määrä, voivat saada yrityksen pyrkimään kansainväliseen toimin-
taan. Yleensä kansainvälistymisen syiden takana on se, että kansainvälisen kaupan ei tar-
vitse aina olla riskialtista, mutta siitä saatavat tulot voivat olla moninkertaiset kotimaiseen 
toimintaan nähden. (Waters 2009, 167) 
 
2.1.2 Kansainvälistymisstrategiat 
Mikäli yritys on päätynyt siihen, että se kansainvälistää liiketoimintaansa, on sen käytet-
tävä jotakin strategiaa ulkomaisille markkinoille päästäkseen. Näitä strategioita on monen-
laisia ja niitä kaikkia ei ole mahdollista listata tässä. On kuusi mahdollista strategiaa, jotka 
ovat laajalti käytössä kansainvälisen kaupan saralla. (Waters 2009, 171) 
 
1. Lisensointi – Yritys antaa ulkomaiselle yritykselle luvan tehdä täysin samanlaista 
tuotetta maksua vastaan. Tämän strategian etuja ovat alhainen riski, pieni pää-
omantarve, tullitariffien välttäminen, paikallisen tuottajan tuntemus markkinoista 
sekä nykyisten tuotantotilojen kustannusten väheneminen. Haittoina ovat yrityksen 
vähäinen kontrolli tuotannossa, rajatut voitot sekä uusien kilpailijoiden mahdollinen 
kehittyminen. (Waters 2009, 171–172) 
 
2. Valmiiden tuotteiden vienti – Yritys jatkaa tuotteidensa valmistusta kuten ennenkin, 
mutta antaa ulkomaisten toimijoiden jaella tuotetta paikallisesti. Valmiiden tuottei-
den viennin etuna on se, että se hyödyntää paikallista osaamista jakelussa ja käyt-
tää edelleen olemassa olevia tuotantovälineitä, mutta samalla se saa tukea välittä-
jiltä. Toisaalta vienti tuottaa vähemmän kansantalouteen kotimaassa ja usein halli-
tukset asettavat kaupan esteitä, kuten tullimaksuja. Lisäksi tuotteen onnistuminen 
ulkomaan markkinoilla on riippuvainen ulkomaisista välittäjistä. (Waters 2009, 172) 
 
3. Paikallinen myynti ja jakeluverkosto – Tämä strategia muistuttaa edellistä, sillä yri-
tys edelleen toimittaa valmiita tuotteita toiseen maahan, mutta ulkoisen jakelijan 
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sijaan he perustuvat oman tytäryhtiön hoitamaan jakelua. Toisaalta tämä strategia 
vaatii suurempia investointeja tytäryhtiön perustamiseksi, mutta yritys voi kontrol-
loida jakeluaan paremmin. Yrityksen täytyy myös ymmärtää kohdemaan kulutusta-
vat ja trendit. (Waters 2009, 172) 
 
4. Osien vienti ja paikallinen viimeistely – Yritys valmistaa tuotteensa osat kotimaas-
saan ja toimittaa ne ulkomaiselle yritykselle, joka kokoaa tuotteet paikallisten vaati-
musten mukaisesti. Tämä strategia vaatii yhteistyötä paikallisen yrityksen kanssa, 
jolla on mittavat tuotantolaitokset, mutta tämän lisäksi se mahdollistaa paikallisen 
osaamisen hyödyntämisen. Tämän kaltainen operaatio saattaa tulla yritykselle hal-
vemmaksi ja vähentää kuljetuskuluja. Yritys kuitenkin menettää suuren osan ko-
koamisprosessin kontrollista ja yritys saattaa käyttää kohdemaan osaamista vain 
saadakseen kyseiset taidot omia tulevia operaatioitaan varten, mikä ei aina ole 
paikallisten mieleen. Yritys voi tämän strategian avulla tarkastella, kuinka tuotteet 
onnistuvat ulkomailla ja lisätä paikallista liiketoimintaansa kysynnän kasvun mu-
kaan. (Waters 2009, 172) 
 
5. Yhteisomistus ulkomaisen yrityksen kanssa – Yritys haluaa tehdä tuotteet täysin 
kohdemaassa, mutta mikäli sillä ei ole pääomaa, resursseja, osaamista tai muita 
vaadittavia ominaisuuksia, se voi ryhtyä yhteistyöhön paikallisen toimijan kanssa ja 
perustaa yhteisomistuksessa olevan tytäryhtiön. Näin riskit jakautuvat tasaisemmin 
ja investointeja vaadita yritykseltä vähemmän. Samalla se pystyy helposti kontrol-
loimaan oman tuotteensa tuotantoa tehokkaasti. (Waters 2009, 172–173) 
 
6. Täysin paikallinen tuotanto – Tämä strategia on esitellyistä strategioista äärimmäi-
sin vaihtoehto. Yritys perustaa toiseen maahan oman tuotantolaitoksensa. Täyden 
tuotannon avaaminen toiseen maahan tulee yritykselle kalliiksi ja se on aikaa vie-
vää. Yleensä yritykset perustavat paikallisen tytäryhtiön. Yritys voi myös ostaa pai-
kallisen toimijan ja jatkaa sen toimintaa omissa nimissään. Etuina ovat tuotannon 
täysi valvonta ja kuljetusmaksujen väheneminen. Strategian haittapuoli on se, että 
se vaatii suuria investointeja ja yritys joutuu sitoutumaan investointiin pitkäksi ai-
kaa. (Waters 2009, 173) 
 
2.2  Logistiikka kansainvälisessä kaupassa 
Kansainvälisen kaupan yksi tärkeimmistä osa-alueista on logistiikka. Ilman logistiikkaa yri-
tysten ei ole mahdollista käydä kauppaa niin kotimaassa kuin ulkomaillakaan. Logistiikan 
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osalta ulkomaankaupan ja kotimaan liiketoiminnan erot ovat olennaisia. Kotimaan markki-
noilla ei esiinny vastaavanlaisia haasteita kuin kansainvälisessä kaupassa. 
 
Kansainvälinen logistiikka on todella monimutkainen haaste käytännössä. Tavaran liikku-
essa rajojen yli muodostuu matkalla mahdollisesti useita erilaisia ongelmia. EU on yksittäi-
nen markkina-alue, mutta sielläkin omat haasteensa, vaikka tavaran liikkuminen on va-
paata. Tämän työn kannalta juuri EU:n sisäiset haasteet ovat kiinnostava viitekehys. Kaik-
kia logistiikan haasteita ei ole merkityksellistä esittää tässä, sillä ne eivät koske työn koh-
demaita Belgiaa ja Suomea. Esimerkiksi molemmissa maissa teknologia on käytännössä 
samalla tasolla, joten on merkityksetöntä pohtia maiden teknologisten tasojen eroja logis-
tiikan kannalta.  
 
EU:ssa kansainvälisen logistiikan haasteet voidaan jakaa kolmeen kategoriaan: fyysisiin, 
teknisiin sekä taloudellisiin. Fyysiset esteet muodostuvat esimerkiksi rajoista ja tulleista. 
Tekniset haasteet puolestaan johtuvat erilaisista kommunikaatioinfrastruktuureista sekä 
turvallisuussäännöksistä. Taloudelliset esteet puolestaan johtuvat esimerkiksi erilaisista 
verojärjestelmistä, arvonlisäverojen eroista sekä valmisteveroista. (Waters 2009, 185) 
 
Tarkemmin katsottuna ongelmia kansainväliselle logistiikalle ovat useat pienemmät tekijät, 
jotka sijoittuvat edellä mainittujen kategorioiden alle. Ensinnäkin EU-maiden erilaiset hal-
lintomuodot ja lait voivat olla haaste kansainväliselle logistiikalle. Erilaiset järjestelmät 
maissa antavat yrityksille huomattavasti erilaiset mahdollisuudet liiketoiminnan harjoittami-
seen. Vaikka EU onkin pyrkinyt harmonisoimaan jäsenmaiden lakeja, eivät ne ole aina toi-
siinsa verrattavissa. (Waters 2009, 185) 
 
Toinen logistiikkaan merkittävästi vaikuttava tekijä on infrastruktuuri. Heikko infrastruktuuri 
tekee logistiikasta hankalaa ja on ongelma varsinkin kehitysmaiden sekä teollisuusmaiden 
välillä. Myös sosiaaliset tekijät ja kulttuuri vaikuttavat logistiikkaan sekä kauppaan. Sa-
mankaltaisten maiden on helpompi kehittää kauppaa keskenään ja logistiikassa on toden-
näköisesti vähemmän esteitä, kun eri maiden yritykset ymmärtävät toisiaan paremmin 
kulttuurisella tasolla. Näiden lisäksi olennainen haaste logistiikalle on maantiede. Maiden 
maantieteellinen sijainti vaikuttaa suoraan logistiikan sujuvuuteen. Maantieteellisen sijain-
nin lisäksi logistiikan haasteena voivat olla fyysiset esteet, kuten vuoret sekä vesistöt. 
(Waters 2009, 186–187) 
 
Edellä mainittujen lisäksi taloudellinen tilanne, pankkijärjestelmien ja valuuttojen erot, tul-
laus sekä logistiikan dokumentointi voivat olla mahdollisia esteitä logistiikalle. (Waters 
2009, 187) Työn kannalta ei ole katsottu näitä olennaisiksi ongelmiksi työn viitekehyksen 
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kannalta, sillä Belgian ja Suomen taloudelliset tilanteet näiltä osin ovat suhteellisen va-
kaat. Mailla on yhteinen valuutta ja pankkijärjestelmät sekä -käytännöt ovat yhtenäisiä 
EU:n ansiosta, joten tämä ei ole uhkana tai esteenä logistiikan toimimiselle. Samalla do-
kumentointi on vain pieni haaste maiden väliselle kaupalle ja logistiikalle, sillä molem-
missa harjoitetaan EU:n säännösten mukaista logistiikan dokumentointia.  
 
2.3 Liiketoiminnan analysoinnin teoriat 
Teorian ja kirjallisuuden tueksi flanderilaisten yritysten kansainvälisen kaupan mahdolli-
suuksien analysointiin käytetään kahta tunnettua liiketoiminnan työkalua. Yritysten toimin-
nan vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien sekä uhkien arvioimiseen tässä opin-
näytetyössä hyödynnetään SWOT-analyysia. Kohdemaiden toimintaympäristön muutok-
sien arvioimiseen käytetään puolestaan PESTEL-analyysia. 
 
2.3.1 SWOT-analyysi 
SWOT-analyysi on tutkimusten mukaan suosituin yksittäinen strategiatyökalu yritysten 
johdon keskuudessa. Analyysissä yrityksen toiminta jaotellaan sisäisiin vahvuuksiin ja 
heikkouksiin sekä ulkoisiin mahdollisuuksiin ja uhkiin. Näitä osa-alueita voidaan tutkia ja 
vertailla, minkä jälkeen analyysin pohjalta voidaan nostaa esille keskeisimmät teemat, 
jotka tulisi ottaa huomioon liiketoiminnan kehittämisessä. Mikäli yritys tunnistaa oman lii-
ketoimintansa eri puolet, se voi SWOT-analyysin pohjalta kehittää edelleen omia vahvuuk-
siaan ja vähentää heikkouksiaan, samalla kun se varmasti hyödyntää mahdollisuutensa ja 
välttää uhat tai kääntää ne mahdollisuuksiksi. (Vuorinen 2013, 64) 
 
SWOT-analyysiin heikkoutena on se, että analyysistä ei ole todellista hyötyä ilman kunnol-
lista pohjatyötä ennen työkalun käyttämistä. Analyysissä on tärkeä onnistua listaamaan 
olennaisia asioita, eikä vain listata yrityksen ominaisuuksia pintapuolisesti. SWOT-analyy-
sin tueksi kannattaakin valita myös muita analyysityökaluja, jotka kartoittavat toimialaa, 
toimintaympäristöä ja yrityksen resursseja tarkemmin. SWOT-analyysillä näiden pohjalta 
voidaan tehdä kooste, jonka pohjalta tulevaa liiketoiminta strategiaa voidaan lähteä raken-
tamaan. (Vuorinen 2013, 67) 
 
2.3.2 PESTEL-analyysi 
Tässä opinnäytetyössä SWOT-analyysin tukena toimii PESTEL-analyysi, jolla kartoitetaan 
toimintaympäristön ominaisuuksia. PESTEL-analyysi tutkii makroympäristön muutoksia, 
joihin organisaatio ei usein itse voi vaikuttaa. Organisaation kannalta on kuitenkin tärkeä 
ottaa nämä muutokset huomioon ja varautua niihin. PESTEL-analyysi ei itsessään tuo 
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useinkaan lisäarvoa yritykselle, mutta se on hyvä lähtökohta strategisten asemien tarkas-
teluun. Tämä tekee PESTEL-analyysistä hyvän parin muille analyysityökaluille. (Vuorinen 
2013, 169–170) 
 
PESTEL-analyysissä pohditaan toimintaympäristön vaikutuksia yrityksen toimintaan poliit-
tisten, ekonomisten, sosiaalisten, teknologisten, ekologisten sekä lainsäädännöllisten teki-
jöiden osalta. Analyysin tarkoituksena on selvittää, miten ympäristön muutokset vaikutta-
vat organisaation toimintaan. Olennaista on tutkia juuri niitä keskeisiä muutosvoimia, jotka 
oikeasti vaikuttavat organisaatioon ja sen käytäntöihin. PESTEL-analyysissä ei katsota 
tarpeellisiksi pohtia sellaisia tekijöitä, joiden osalta ei ole odotettavissa muutoksia. Sopiva 
tarkasteluväli PESTEL-analyysissä on noin 3-10 vuotta, mutta muiden analyysien tuke-
mana se voi ulottua myös pidemmälle. (Vuorinen 2013, 166–167) 
 
Käytännössä PESTEL toteutetaan siten, että muutokset jaetaan aluksi kategorioihin. Näi-
den kategorioiden voimakkuutta ja todennäköisyyttä on kannattavaa pohtia, sillä analyysi 
voidaan toteuttaa keskittymällä eniten selkeisiin muutosvoimiin. Tämän jälkeen PESTEL-
analyysissä arvioidaan tärkeimpiä teemoja ja muutosten vaikutusta organisaation toimin-
taan. Samalla voidaan arvioida muutosten aikajänne, jolla ne tulevat vaikuttamaan toimin-
taan. Viimeiseksi tarkastellaan eri toimintavaihtoehtoja muutosajurien hyödyntämiseksi tai 
niiltä suojautumiseksi, riippuen siitä ovatko muutokset positiivisia vai negatiivisia. PES-
TEL-analyysissä muutosajuri on usean yksittäisen muutosvoiman muodostama yhteisvai-
kutus. Useita muutosvoimia on vaikeampi ottaa huomioon organisaation strategiassa kuin 
muutamia suurempia muutosajureita. (Vuorinen 2013, 167–168) 
 
2.4 Viitekehys ja yhteenveto kirjallisuudesta 
Tämän opinnäytetyön kannalta kirjallisuus muodostaa viitekehyksen, jonka kautta voidaan 
ymmärtää, millaisia haasteita ja piirteitä liiketoiminnalla on kansainvälistymisvaiheessa, 
sekä miten ja miksi kansainvälistyminen voi tapahtua käytännössä. Viitekehyksen avulla 
voidaan samalla analysoida liitteissä esiteltyjen yritysten tarpeet ja mahdolliset toimintata-
vat Suomeen kansainvälistyessään.  
 
Työn viitekehyksen muodostavat teoriat ja kirjallisuus, jotka kuvaavat kansainvälistymis-
prosesseja sekä -strategioita. Tämän tiedon avulla voidaan arvioida, minkälainen yritysten 
tilanne on ennen Suomeen laajentumista. Kun yritysten nykyinen tilanne voidaan arvioida 
teoreettiselta pohjalta, on tulevaisuudessa tarvittavien strategioiden arvioiminen tarkem-
paa ja hyödyllisempää. Tämän lisäksi viitekehykseen kuuluu kansainvälisen logistiikan 
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teoreettinen kuvaaminen. Logistiikka on olennainen osa yrityksen kansainvälistä toimin-
taa. Logistiikan teoreettisella tuntemisella voidaan arvioida, millaisia haasteita logistiikka 
saattaa yritykselle muodostaa ja millaisia strategioita logistiikassa voidaan käyttää kilpai-
luedun saavuttamiseksi yritykselle. Tässä opinnäytetyössä on pyritty antamaan kuva lo-
gistiikan piirteistä EU:n tasolla sekä niistä haasteista, joita yrityksen toimitusketjusta löytyy 
juuri kansainvälisellä tasolla. Teoreettisesta kirjallisuudesta on myös poimittu analyysityö-
kaluja, joiden pohjalta voidaan luoda hyödyllisiä katsauksia yritysten toimintaympäristön 
vaikutuksiin.  
 
Raportit ja uutiset muodostavat viitekehyksen teoreettiselle osioille raamit, jonka sisällä 
teoriaa voidaan hyödyntää. Tosielämässä tapahtuvat muutokset on pystyttävä ottamaan 
huomioon, jotta voidaan tuottaa todellista analyysia yritysten toiminnasta. Teoriapohdinnat 
ja analyysit strategioista eivät ole käytännöllisiä, mikäli niillä ei ole pohjaa todellisessa 
maailmassa. Tämän takia raportteja sekä uutislähteitä käytetään ympäristön todellisen ti-
lanteen kartoittamiseen.  
 
Viitekehys on koottu alapuolella kuvioon, josta näkyvät tämän opinnäytetyön keskeisten 
asioiden yhteydet toisiinsa. Kuviosta näkyvät erinäiset asiat, joita on otettu huomioon kan-
sainvälistymisen onnistumista arvioitaessa. Näiden asioiden pohjalta on pohdittu, miten 
yrityksen kansainvälistyminen voisi edetä ja olisiko kansainvälisen liiketoiminnan laajenta-
minen Suomeen yrityksen toiminnan kannalta edes kannattavaa.  
Kuvio 1. Opinnäytetyön viitekehys 
  
  
11 
3 Työnäytteet 
Monet liitteistä löytyvistä raporteista siirtyvät Flanders Investment & Traden tietokantaan 
ja niitä voidaan hyödyntää useiden eri yritysten palvelemisessa. Jokainen raportti on siis 
hyödyllinen useammalle kuin vain yhdelle yritykselle. Näytteissä yritysten sekä yhteyshen-
kilöiden nimet on muutettu siten, ettei niitä voi tunnistaa, ja osa FIT:n yhteystiedoista on 
jätetty pois. Muuten kyseiset työt ovat alkuperäisiä.  
 
Liitteistä löytyvien näytteiden tekstit on kirjoitettu suurimmaksi osaksi itsenäisesti, mutta 
muut FIT:n työntekijät ovat tarjonneet apua näytteiden rakenteen suunnittelussa sekä val-
voneet töiden etenemistä. Myös osa liitteiden tekstistä on luotu yhteistyönä muiden työn-
tekijöiden kanssa, vaikka näytteet ovatkin pitkälti itsenäisesti koottuja.  
 
3.1 Näytteiden esittely 
Liitteistä löytyvät näytteet on valittu kahdella perusteella. Ensinnäkin, työssä haluttiin esi-
tellä mahdollisimman monenlaisia näytteitä. Esimerkkiyritykset ovat kaikki eri aloilta, jotta 
katsauksesta saadaan tarpeeksi monipuolinen. Tarkoituksena on osoittaa, että Suomi on 
monen flanderilaisen yrityksen kannalta houkutteleva markkinakohde niiden toimialasta 
riippumatta. Toisena perusteena on ollut työnäytteiden laatu. Vaikka työnäytteet ovat piir-
teiltään samanlaisia, nämä työt ovat joko niiden laadun tai työn tekemiseen tarvitun ajan ja 
laajuuden ansiosta nousseet esille kaikista kootuista raporteista. Nämä näytteet edustavat 
laadullisesti parhaita työnäytteitä.  
 
Lähes kaikki FIT:n asiakasyrityksistä saavat yhteyden Helsingin toimistoon Flanderin alu-
eella sijaitsevien aluetoimistojen kautta. Näissä aluetoimistoissa kartoitetaan yritysten 
kansainvälistymismahdollisuuksia ja -strategioita. Ne voivat toimiston kautta ottaa yhteyttä 
maihin, jotka yritykset FIT:n paikallistoimiston avustuksella ovat katsoneet mahdollisiksi 
kohdemaiksi. 
 
Liitteessä 1 on kyseessä yritys, joka valmistaa miehittämättömiä ilma-aluksia 3D-printtauk-
sen avulla. Yritys halusi tietää, onko Suomessa vastaavanlaista teknologiaa käytössä 
maanmittauksen alalla ja millaisia mahdollisuuksia heillä olisi Suomessa. Samalla yrityk-
sen johto halusi, että tietoa kerättiin tarkemmin Suomen lainsäädännöstä ilmailun ja var-
sinkin ilma-alusten osalta.  
 
Liitteessä 2 on asiakasyritys, joka on kiinnostunut Suomen aurinkoenergia-alasta ja halu-
aisi päästä Belgiasta Pohjoismaiden markkinoille. Johto halusi tietää kaiken olennaisen 
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Suomen aurinkoenergia-alasta, koska yritys kehittelee erilaisia aurinkopaneeliratkaisuja. 
Siksi yrityksen johto halusi erityisesti tietää yksityiskohtaisia tietoja jo pelkästään maassa 
yleisesti käytetyistä aurinkopaneeleista ja niiden asennukseen liittyvistä seikoista, kuten 
mitoista, asennuttajista sekä säännöksistä. Raportti käsittelee myös suomalaista sähkön-
tuotantoa yleisesti, jota kansainvälistyvä yritys voi hyödyntää. Vaikka yritys tietäisi aurin-
kopaneeleidensa soveltuvuudesta Suomessa, sen johdon täytyy tietää myös koko ener-
giamarkkinoihin liittyviä seikkoja, joiden pohjalta he voivat tehdä liikepäätöksiä. Raportissa 
on enemmän tietoa kuin asiakas pyysi, mutta se myös vastaa kaikkiin heidän kysymyk-
siinsä. Laajuutensa ansiosta työ pääsi FIT:n verkkosivustolle osaksi Suomen maaesitte-
lyä.  
 
Liitteen 3 asiakasyritys on belgialainen maitofirma, joka tuottaa erilaisia maitotuotteita, ku-
ten tuorejuustoja, maitojuomia sekä jälkiruokia. Kysymyksessään FIT:lle yritys tiedusteli 
steriloidun maidon sekä raejuuston markkinatilannetta. Se halusi erityisesti yhteystietoja 
tukku- ja vähittäiskaupan alalta sekä maahantuojilta ja agenteilta. Kontaktien lisäksi yritys 
halusi yleistä tietoa maidon ja raejuuston markkinoista Suomessa. 
 
3.2 Näytteiden sisällön luominen 
Liitteen 1 osalta tiedonhaku alkoi työn vaativimmasta osasta, eli lainsäädännöstä. Lain-
säädäntöä sekä Trafin säännöksiä tutkittiin asiaan liittyen. Raportissa analysoitiin lainsää-
däntöä niin hyvin kuin mahdollista, mutta asiakasyritykselle painotettiin, että heidän kan-
nattaa olla yhteydessä Trafin asiantuntijoihin tarkemman tiedon saamiseksi. Tietoa hankit-
tiin myös suomalaisista maanmittausyrityksistä, jotka saattaisivat käyttää lennokkeja 
maanmittaukseen. Raportissa on samalla listattu mahdollisia logistiikan kannalta olennai-
sia jakelijoita ja kumppaneita Suomesta.  
 
Yrityksen toiminnan kannalta on olennaista, että sen johto saa tietoa suomalaisen maan-
mittausalan nykytilasta. Lakiasioista se hyötyy siinä määrin, että yrityksen johto tietää mil-
laisia rajoituksia heidän tuotteidensa käyttöön sisältyy ja pitäisikö tuotteita muuttaa tai ke-
hittää Suomen markkinoille soveltuviksi. Yritys itse ei ole oman tuotteensa loppukäyttäjä, 
joten sen ei tarvitse tuntea lakeja liian syvällisesti. Tärkeintä on, että johto tuntee tuot-
teensa juridisen tilanteen. 
 
Liitteen 2 raportista tuli tärkeä markkinatiedonpohja FIT:n tietokantaan. Sitä voidaan hel-
posti hyödyntää ja päivittää vastaavanlaisten yritysten palvelemiseksi myös tulevaisuu-
dessa. Koska raportti on syvällisempi kuin liitteen 1 raportti, on se muodoltaan ja kooltaan 
erilainen. Tavallisesta raportista poiketen työstä löytyvät lähteet poikkeuksellisen laajan 
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tietopohjan takia. Kyseinen raportti tullaan julkaisemaan organisaation Internet-sivustolla 
Suomen maaesittelyn yhteydessä, koska työssä on paljon yleistä tietoa ja näin yritysten ei 
tarvitse olla yhteydessä suoraan FIT:n, vaan voivat saada tietoa Suomesta suoraan orga-
nisaation kotisivuilta. Tämä raportti antaa pääasiassa samat tiedot ja hyödyt kuin muut 
esiteltävät työnäytteet, mutta pituutensa ansiosta syvällisemmin kerrottuna. Yritykset voi-
vat hyödyntää raportin tietoja ilman yhteydenottoa FIT:n toimistoon. 
 
Liitteen 3 osalta kaikki tarvitut tiedot löytyivät maa- ja metsätalousministeriön Luonnonva-
rakeskuksen tietokannasta, mikä teki työstä muiden raporttien rakentamista suoraviivai-
sempaa. Kontaktit löytyivät valmiiksi FIT:n omasta tietokannasta. Yrityksen on olennaista 
tietää suomalaisista kulutustottumuksista ja -trendeistä, sillä yrityksen tuotteen myynti on 
hyvin sidonnainen kuluttajan tämän hetkisiin mielikuviin. Ruokatrendien muutokset näky-
vät suoraan kulutuksessa, eikä kyseisen yrityksen steriloitu maitotuote ole sellainen tuote, 
jota kuluttajat tulevat aina ostamaan. Siksi yrityksen on tärkeä tiedostaa maitotuotteiden 
kulutuksen tulevaisuuden muutokset.  
 
3.3 Kohdemaiden PESTEL-analyysit 
PESTEL-analyysin avulla tutkitaan opinnäytetyön kohdemaiden, Flanderin ja Suomen, 
mahdollisia muutoksia toimintaympäristössä, jotka vaikuttavat tähän opinnäytetyöhön va-
littujen asiakasyritysten kansainvälistymiseen Flanderista Suomeen. PESTEL-analyysin 
tarkoituksena tässä opinnäytetyössä on tuoda esille mahdollisia muutosajureita, jotka 
edesauttavat tai haittaavat yritysten kansainvälistymistä Flanderista Suomeen. Tämän 
analyysin tuloksia hyödynnetään myös myöhemmin yritysten SWOT-analyyseja tehdessä.  
 
3.3.1 Flanderin PESTEL-analyysi 
Poliittiset tekijät: Belgia on kuningaskunta, joka koostuu kolmesta osavaltiosta. Nämä 
kolme Belgian aluetta ovat Brysselin pääkaupunkialue, hollanninkielinen Flanderi ja rans-
kankielinen Vallonia. Belgia on EU:n jäsenvaltio ja maata johtaa pääministeri. Kuninkaalla 
on vain rajoitetut valtaoikeudet. Belgian pääkaupunki Bryssel on samalla yksi EU:n kes-
kuksista, sillä yksi Euroopan Parlamentin kolmesta toimipaikoista sijaitsee siellä. (CIA 
2017, European Union) Belgiassa on ollut ongelmia eri kielisten liittovaltioiden välillä. Bel-
gian suurimmaksi puolueeksi kasvoi flanderilainen N-VA, joka kannattaa Flanderin auto-
nomian kasvattamista vuoteen 2019 mennessä. Puolue on tällä hetkellä myös Belgian 
hallituksessa. Mikäli puolueen tavoite toteutuu, se johtaisi Flanderin itsenäisen valtion syn-
tyyn ja Belgian hajoamiseen. (New Flanders Alliance; Cerulus 2016). Maassa terrorismin 
uhka on lisääntynyt ja maa on joutunut terroristien iskujen kohteeksi vuonna 2016. Terro-
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rismin vastainen toiminta vie jo paljon resursseja Belgian poliisivoimilta. Samalla suunni-
tellaan Euroopan rajavalvonnan tiukentamista, vaikka tiukentaminen ei vielä ole näkynyt 
konkreettisesti. (Stein 2016) Terrorismin uhan kasvaessa talous kärsii syntyneestä epä-
varmuudesta ja hallinto joutuu muuttamaan politiikkaansa ja jakamaan resurssejaan terro-
rismin estämiseksi. 
 
Taloudelliset tekijät: Flanderin talous on vahva. Alue on yksi maailmaan teollistuneimmista 
ja alueella on korkea bruttokansantuote. Flanderin ostovoima per asukas on 120 % EU:n 
keskiarvoa suurempi. Toisaalta Flanderin alueella ei ole omia luonnonvaroja, joten se jou-
tuu tuomaan raakoja valmistusmateriaaleja. Vienti perustuu maassa tuontiraaka-aineista 
valmistettuihin tuotteisiin. Tämän takia maa on erityisen herkkä kansainvälisen kysynnän 
muutoksiin, varsinkin EU:n sisällä. EU:ssa Flanderin tärkeitä kauppakumppaneita ovat 
Ranska, Hollanti, Saksa sekä Iso-Britannia. (European Commission; CIA 2017) Yhdysval-
tain uusi protektionistinen talouspolitiikka vapaakaupan osalta tuo omat ongelmansa tuon-
titavarasta riippuvaiselle Flanderille ja sen yrityksille. (Bararia & Dey 2017) Myös Britan-
nian poistuminen EU:sta on uhka Flanderin alueen taloudelle, sillä alue on yksi merkittä-
vimmistä kauppakohde alueelle. 
 
Sosiaaliset tekijät: Flanderissa ei ole merkittäviä sosiaalisia muutoksia, jotka vaikuttaisivat 
yritysten laajentumiseen Suomessa. Lähinnä on havaittavissa flanderilaisten kuluttajien 
tottumusten muutokset, mutta tämä ei vaikuta yritysten kauppaan ulkomailla.  
 
Teknologiset tekijät: Teknologisesti Flanderin alue on todella kehittynyt, eikä ole nähtä-
vissä teknologisia muutoksia, jotka vaikuttaisivat alueen yritysten toimintaan kansainväli-
sessä kaupankäynnissä. Maat ovat teknologisesti samalla tasolla, mikä edesauttaa niiden 
välillä käytävää kauppaa. 
 
Ekologiset tekijät: Belgiassa ei käytetä yhtä laajasti uusiutuvaa energiaa kuin Suomessa. 
Yrityksille saattaakin tulla yllätyksenä, että Suomessa tavoitteena on saada uusiutuvan 
energian osuus jopa 38 % energiankulutuksesta vuoteen 2020 mennessä. Tämä on mel-
kein 3 kertaa suurempi kulutustavoite kuin Belgian vuoden 2020 tavoite, sillä Belgia pyrkii 
13 % uusiutuvan energian osuuteen kulutuksesta (Motiva; Energiewende Team)  
 
Lainsäädännölliset tekijät: Flanderin aluetta koskevat sen omat paikalliset lait sekä liitto-
valtion lait. Nämä eivät kuitenkaan ole kaupan esteenä, sillä EU-lait pitkälti suojelevat 
kauppaa. Suomen säännökset sekä lainsäädäntö tuotteiden ja palveluiden ominaisuuk-
sien sekä standardien, kuten tuotteiden käyttöönoton, osalta vaikuttavat flanderilaisten yri-
tysten toimintaan Suomeen laajentuessa enemmän kuin niiden omat paikalliset lait. 
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3.3.2 Suomen PESTEL-analyysi 
Poliittiset tekijät: Poliittisesti Suomi on vakaa, eikä merkittäviä poliittisia muutoksia ole ha-
vaittavissa lähitulevaisuudessa. 
 
Taloudelliset tekijät: Suomen talouden kasvu ei ole tarpeeksi tukevalla pohjalla. Vaikka nyt 
talousluvut ovat suhteellisen positiiviset, useat Suomen pankeista uskovat kasvun olevan 
väliaikaista ja suhdannesidonnaista. Tämän hetkistä kasvua tukevat rakentaminen ja yksi-
tyinen kulutus, mutta viennin ongelmina ovat vähäinen kysyntä ulkomailla ja talouden 
heikko kilpailukyky. Vaikka Suomen talous kasvoikin vuonna 2016, kasvun ei katsota ole-
van pitkäaikaista. Työllisyys kasvoi vuonna 2016, mutta työmarkkinoita tulee uudistaa, 
jotta työllisyys on turvattua myös matalan kasvun aikana. Toisaalta yhtä aikaan kuluttajat 
uskovat positiiviseen talouskehitykseen, vaikka hallituksen tekemät säästöt ja leikkaukset 
hieman vähensivät tätä luottamusta. Kuluttajien luottamus talouteen ylipäätään oli näin 
vahva pitkästä aikaa. (Kangassalo 2016; Schauman 2016; Sorjonen 2016, 10) 
 
Sosiaaliset tekijät: Suomi on sosiaalisesti vakaa maa. Maan pitkäaikaisen vaurauden ansi-
osta suuria yritysten toimintaan vaikuttavia muutoksia kulutus- tai elämäntapatottumuk-
sissa ei ole havaittavissa. Lyhytaikaisia trendejä, kuten gluteenittoman ruuan suosiminen, 
totta kai ilmestyy ajoittain, mutta pitkäaikaisia trendejä, kuten alkoholin kulutuksen vähe-
neminen, on huomattavasti harvempia. Suomessa on kansainvälisen korruption vastaisen 
järjestön Transparency Internationalin mukaan maailman kolmanneksi vähiten korruptiota, 
mikä edesauttaa ulkomaisten yritysten toiminnan varmuutta. Ongelmana on kuitenkin 
maan väestön ikääntyminen huomattavaa vauhtia. Tämä tulee olemaan yksi Suomen ta-
louteen merkittävimmin vaikuttavista tekijöistä lähitulevaisuudessa. Ennusteiden mukaan 
nykyinen ikärakenteen kehitys johtaa julkisten kokonaismenojen kasvuun, talouden va-
kauden heikentymiseen ja huoltosuhteen vääristymään. Tämä puolestaan johtaa veropoli-
tiikan tiukentamiseen, kun maan talous ei kehity kaivatulla tavalla, työmarkkinoiden toimin-
taympäristö ja rakenteet muuttuvat, ja työväestö ikääntyy. Seurauksena voi olla myös 
tarve kehittää maahanmuuttopolitiikkaa sekä ulkomailta tulevan muuttoliikenteen kannus-
taminen. (Transparency International; Findikaattori) 
 
Teknologiset tekijät: Teknologisesti Suomi on todella kehittynyt. Internet on laajalle levin-
nyt ja tietyillä aloilla hyödynnetään maailman kehittyneintä teknologiaa. Toisaalta on myös 
aloja, jotka ovat jääneet kansainvälisestä kilpailusta jälkeen. Näillä aloilla hyödynnetään 
paikoittain vanhaa hyväksi todettua teknologiaa, jota ei ole katsottu olennaiseksi kehittää 
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tai päivittää. Suomessa tutkimus- ja kehitystyön määrän kasvu on pysähtynyt ja siihen 
käytettyjä kustannuksia karsittu. Vuonna 2015 tutkimus- ja kehityskustannukset laskivat 
360 miljoonalla eurolla vuodesta 2014 hieman yli 4 miljardiin euroon. Vuonna 2016 Tilas-
tokeskus uskoi näiden kustannusten laskevan 50 miljoonalla eurolla. (Tilastokeskus 2016)  
 
Ekologiset tekijät: Suomen energiapolitiikka suuntaa entistä enemmän uusiutuvia energia-
lähteitä kohti. Kivihiilen käyttö pyritään kieltämään energiantuotannossa vuoden 2030 jäl-
keen. Toisaalta hallitus leikkaa tukia uusiutuvilta energialähteiltä. Suomen energiapolitii-
kan vaikutuksia pohtiessa on kuitenkin olennaista muistaa, että suurimmat ilmastopoliitti-
set päätökset tehdään EU-tasolla. (Hartikainen 2016) 
 
Lainsäädännölliset tekijät: Lainsäädännöllisesti Suomi voi olla alasta riippuen monimutkai-
nen. Tämä saattaa muodostua ongelmaksi ulkomaisille yrityksille, jolla ei ole riittäviä re-
sursseja paikallisen lainsäädännön selvittämiseen. Kuitenkin EU-direktiivien ansiosta osa 
kohdemaiden lainsäädännöstä on harmonisoitu, varsinkin kaupan osalta.  
 
3.3.3 Yhteenveto PESTEL-analyysin muutosajureista 
Politiisiksi muutosajureiksi voidaan katsoa Flanderin alueen itsenäisyysliike ja laajemmin 
Euroopassa kasva EU-eroa tukeva aate sekä terrorismi. Britannian EU-ero on kannusta-
nut jo ennestään olemassa olevia EU-eroa ajavia puolueita ympäri Eurooppaa. Vaikka 
muut maat eivät ole tällä hetkellä hakemassa eroa unionista, on liikehdintää sen suuntaan 
nähtävissä esimerkiksi Ranskassa ja Hollannissa. Belgia sijaitsee Euroopan ytimessä ja 
se on hyötynyt monin tavoin EU:n poliittisista päätöksistä. Siksipä EU:n hajoaminen olisi 
merkittävä muutosajuri niin kaikkien Euroopan maiden kuin Flanderin kaupan osalta. Kaik-
kia hajoamisesta johtuvia muutoksia ja seurauksia ei voida edes ennustaa.  
 
Terrorismin uhka painottuu lähinnä Belgiaan, mutta sen vaikutukset voivat olla alueen yri-
tyksiin jopa fyysisesti. Terrorismin suurin vaikutus talouteen on kuitenkin sen luoma epä-
varmuus. Epävarmuuden takia maat lisäävät valvontaansa ja Flanderin alueen yrityksille 
tämä vaikeuttaa toimintaa, kun tuontitavara tutkitaan entistä tarkemmin varmuuden 
vuoksi. Mahdollinen rajavalvonnan lisääminen tekee kaupasta hankalampaa. Samalla val-
tion rahoja kuluu yhä enemmän terrorismin estämiseen, mikä voi näkyä yrityksille verojen 
nostamisena tai tukien vähentämisenä. 
 
Suuria mahdollisia taloudellisia muutosajureita tällä hetkellä ovat Britannian EU-eron ta-
loudelliset vaikutukset sekä Yhdysvaltain uuden presidentin Donald Trumpin harjoittama 
protektionismi ja vapaan kaupan vastustaminen. Varsinkin Britannian ero EU:sta on uhka 
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Flanderin alueen kaupalle, sillä suuri osa Belgian viennistä menee Britanniaan. Mikäli Bri-
tannia ei onnistu tekemään eron yhteydessä hyvää kauppa- ja tullisopimusta EU:n 
kanssa, saattaa vienti Flanderista Britanniaan tyrehtyä. Vaikka tämä ei suoraan vaikuta 
flanderilaisten yritysten kauppaan Suomessa, voi osa Flanderin yrityksistä joutua vähentä-
mään Britannian liiketoimintaansa ja sitä kautta yrityksen toiminta kokonaisuudessaan vä-
henee. Yritysten kannattaakin pohtia tarkkaan onko Suomi sopiva vaihtoehto kansainvä-
listymiselle, mikäli Britannia EU-ero tulee olemaan kaupan kannalta kivulias.  
 
Merkittävä Flanderin yritysten toimintaan Suomessa vaikuttava sosiaalinen muutosajuri on 
Suomen väestön ikääntyminen. Suomen väestön ikääntymisen seuraukset vaurioittavat 
maan koko taloutta, ellei tulevaan ikärakenteeseen varauduta. Ikääntyminen johtaa lopulta 
siihen, että maan ostovoima vähenee työvoiman kutistuessa ja valtion menojen kasva-
essa, mikäli taloutta ei saada sopeutettua uuteen ikärakenteeseen. Heikentynyt talous 
heikentää samalla monien yritysten toimintamahdollisuuksia, kun valtio ei pysty hoitamaan 
julkisen sektorin nykyisiä velvollisuuksia yhtä tehokkaasti.  
 
Teknologisesti molemmat maat ovat kehittyneitä, eikä maiden välillä ole teknologista kui-
lua joka tekisi tuotteiden käyttöön otosta tai kaupan toteuttamista hankalaa. Merkittävin 
teknologian muutosajuri on Suomen yritysten kehitys- ja tutkimustyöhön suunnattujen kus-
tannusten väheneminen. Tämä on flanderilaisten yritysten kannalta sekä hyvä että huono 
muutos. Mikäli suomalaiset yritykset eivät kehitä tuotteitaan, on flanderilaisten yritysten 
helpompi laajentua Suomeen ja kasvattaa markkinaosuuttaan paremmalla tuotteellaan. 
Toisaalta flanderilaisille yrityksille löytyy vähemmän potentiaalisia yhteistyökumppaneita 
tuotteiden ja palveluiden kehittämiseen, kun suomalaiset yritykset vähentävät kehityskus-
tannuksiaan. 
 
Uusiutuvan energian merkityksen kasvu ja ilmastopolitiikan kehittäminen ovat merkittävim-
piä ekologisia muutosajureita. Flanderilaiset energia-alan yritykset voivat laajentua Suo-
meen ja kasvaa markkinoiden mukana. Koska hallitus pyrkii kasvattamaan uusiutuvan 
energian määrää, on markkinoiden kasvu varmaa ja näin yrityksilläkin on varmempaa toi-
mia markkinoilla kuin ilman hallituksen tukea. Negatiivisena muutosajurina joillekin yrityk-
sille on kuitenkin kivihiilen tuleva kielto, mutta Suomeen pyrkiviä kivihiileen tukeutuvia yri-
tyksiä tuskin on useita.  
 
Merkittäviä lainsäädännöllisiä muutosajureita ei ole. Toki lainsäädäntö ja sen vaikutukset 
yritysten toimintaa muuttuvat, mutta suuria laaja-alaisia muutoksia ei ole havaittavissa. 
EU-direktiivien avulla tapahtuva lainsäädännön harmonisointi tulee yhdenmukaistamaan 
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maiden välistä lainsäädäntöä ja tämä tekee kaupasta helpompaa, mutta tämäkään ei ole 
selkeä suuri muutosajuri lainsäädännön osalta.  
 
3.3.4 Muutosajureiden vaikutukset esimerkkiyrityksiin 
Flanderi on vauras alue, mikä edesauttaa yritysten toimintaa. Toisaalta heidän taloutensa 
on riippuvainen tuontitavaroista. Etenkin lennokki- ja aurinkopaneelifirman tulee toimia va-
rovaisesti valmistuksensa osalta, sillä USA:n uuden presidentin talouspolitiikan uskotaan 
muuttavan maailmantaloutta ja Flanderin tärkeä kauppakumppani Britannia on jättämässä 
Euroopan Unionin. Yritysten valmistuksessa ja toiminnassa vaaditaan erityistä varovai-
suutta, sillä lennokit ja aurinkopaneelit ovat juuri sellaisia tuotteita, johon yritys tarvitsee 
raaka-aineita ulkomailta. Tuontihinnat ovat erittäin riippuvaisia kansainvälisen talouden ti-
lasta, joten yrityksen kannattaa varautua mahdollisiin hinnan muutoksiin.  
 
Belgian mahdollinen hajoaminen Flanderin itsenäisyyden tapahduttua vaikuttaa voimak-
kaasti näiden yritysten toimiin ulkomailla lähivuosina. Belgian hajoaminen vaikuttaa tällä 
hetkellä epätodennäköiseltä, mutta sen mahdollisuus on olemassa. Tapahtuessaan hajoa-
minen vaikuttaisi merkittävistä jokaiseen näytteissä esiteltävän yrityksen toimintaan, kun 
Flanderi joutuu asemoimaan uuden valtionsa maailmassa. Toisaalta hajoaminen tapah-
tuisi suhteellisen sujuvasti, sillä alue sopii jo nyt omia kauppasopimuksiaan ja on laajalti 
autonominen.  
 
Toinen kaikkien opinnäytetyön yritysten toimintaan vaikuttava tekijä on Belgiaan kohdis-
tuva terrorismi. Tapahtuessaan terrorismi voisi fyysisesti vahingoittaa yritysten toimitiloja 
tai henkilöstöä, mutta samalla se luo epävarmuutta alueelle. Epävarmuus vaikuttaa kaup-
paan muiden maiden kanssa. Terrorismi vaikuttaisi siis enemmän aurinkopaneeli- sekä 
lennokkiyritykseen kuin maitotuotevalmistajaan, mutta myös maitoyritys joutuisi tarkem-
pien rajatarkastusten ja hallituksen terrorismin vastaisista toimista johtuvien muutosten, 
kuten verojen nousun ja tukien vähennysten, kohteeksi.  
 
Suomessa varsinkin lainsäädännön muutokset sekä teknologian kehittämiseen käytetyn 
rahamäärän laskeminen vaikuttavat lennokkiyrityksen toimintaan. Tuotekehittämiseen 
käytetään yhä vähemmän rahaa Suomessa. Yritykselle tuskin siis syntyy varteenotettavia 
paikallisia kilpailijoita, vaikka lennokkialan tutkimusinstituutioita onkin Suomessa. Jos suo-
malaiset yritykset eivät käytä rahaa parempien lennokkien kehittämiseen, on epätodennä-
köistä, että ne pystyisivät kilpailemaan laadulla jo olemassa olevia yrityksien kanssa. Lain-
säädäntö myös muuttuu tiukemmaksi lennokkien osalta, kuten liitteestä 1 ilmenee. Tällä 
hetkellä lainsäädäntö on eurooppalaisittain liberaali lennokkien osalta, eikä niiden käytölle 
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ole moniakaan esteitä. Lainsäädännön tiukentaminen tästä huolimatta saattaa olla todelli-
nen uhka yritykselle, mikäli lainsäädännöllä pyritään tiukentamaan niiden tuotteiden toi-
mintaa vielä voimakkaammin lähitulevaisuudessa.  
 
Kuten lennokkifirma, aurinkopaneeliyritys on riippuvainen tuontiraaka-aineista. Tämä tar-
koittaa, että kansainvälisen talouden muutokset vaikuttavat sen toimintaan voimakkaasti. 
USA:n kauppapolitiikka onkin siis mahdollinen uhka aurinkopaneeliyritykselle. Ekologiset 
muutokset Flanderissa ja Suomessa tukevat sen toimintaa, kun hallitukset pyrkivät kan-
nustamaan uusiutuvan energian käyttämistä. Varsinkin Suomen hallitus pyrkii kasvatta-
maan uusiutuvan energian osuutta kaikesta sähkönkulutuksesta. 
 
Suomen heikko talouden tila tulee haittaamaan erityisestä lennokkiyritystä, koska aurinko-
paneelien myynti on varsin kuluttajavetoista. Kuluttajat menettävät luottamustaan talou-
teen sen heikentyessä ja kulutus hyytyy. Tämän johdosta aurinkopaneeleita ei myydä sa-
malla tavalla kuin nousukaudelle, mikä heikentää yrityksen toiminnan kannattavuutta. 
Suomen ikärakenteen kehitys tulee myös vähentämään yrityksen mahdollisuuksia, kun 
ikääntyneen väestön takia talous heikkenee. Yritykselle kuitenkin muodostuu mahdolli-
suus teknologisen muutosajurin ansiosta. Kun suomalaiset yritykset eivät käytä yhtä pal-
jon rahaa kehittämiseen kuin ennen, voi yritys helposti kehittää omia tuotteitaan parem-
miksi ja kasvattaa markkinaosuuttaan ominaisuuksiltaan paremmin aurinkopaneeleilla.  
 
Toisin kuin muut yritykset, flanderilainen maitoyritys ei ole riippuvainen tuontitavarasta. 
Yritys saa kaiken tarvitsemansa maidon kotimaastaan ja voi siis valmistaa tuotteitaan, 
vaikka kansainvälinen talous ei toimisi tarpeeksi tehokkaasti. Toisaalta maitofirman toimin-
taa vaikuttavat uusi ilmasto- ja päästöpolitiikka, sillä lehmät tuottavat merkittäviä päästöjä. 
Tämä saattaa entisestään vähentää maidon tuotantoa ja kulutusta, kun hallitus ryhtyy toi-
miin päästöjen vähentämiseksi ja ympäristötietoiset kuluttajat eivät osta enää maitotuot-
teita entiseen tapaan.  
 
3.4 Näytteiden tutkiminen teorian ja SWOT-analyysin avulla 
Rajojen ylittäminen ja kuljetusinfrastruktuuri tuskin on ongelma Suomen ja Flanderin väli-
sen kaupan osalta, sillä molemmat kuuluvat EU:n sisämarkkinoihin ja kauppatavara kul-
kee lähes aina todennäköisemmin meriteitse. Olemassa oleva satamainfrastruktuuri mo-
lemmissa maissa tukee tätä. Flanderin alueella ja Belgiassa muutenkin ovat otolliset olo-
suhteet kansainvälisen kaupan kannalta. Belgiassa on maailman 7. parhaat satamat, Suo-
messa puolestaan 4. parhaat. (The World Bank)  
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Flanderilaiset yritykset ovat näytteiden perusteella usein jo kansainvälistyneet rajatusti tai 
suunnitelmat siirtyä ulkomaille ovat pitkällä. Harva näytteissä olevista yrityksistä on kuiten-
kaan ensimmäiseksi laajentumassa Suomeen, vaan useilla on jonkinlaista liiketoimintaa 
naapurimaissa, kuten Saksassa tai Alankomaissa. 
 
3.4.1 Lennokkiyrityksen kansainvälistymisen analysointi 
Liitteen 1 yritys on neljännessä kansainvälistymisen vaiheessa. Se pyrkii aktiivisesti ulko-
maille, vaikka suurin osa resursseista meneekin jo tutun markkina-alueen hoitoon. Yritys 
haluaa löytää uusia mahdollisuuksia ja on katsonut Pohjoismaiden olevan otollinen heidän 
tuotteilleen. Suomessa ei ole työnäytteiden perusteella monia maanmittausalan yrityksiä, 
jotka keskittyisivät juuri lennokkien käyttöön, vaikka tutkimusta ja ilmakartoitusta tehdään-
kin parin toimijan voimin.  
 
Yrityksen vahvuuksia ovat sen kokemukset kansainvälisestä kaupasta sen lähialueilta 
Hollannista ja Saksasta. Nämä vahvuudet auttavat yritystä myös sen pyrkiessä laajentu-
maan Suomeen. Samalla yritys on kokenut lennokkien valmistaja ja heidän tuotteensa on 
laadullisesti korkeatasoinen. Logistisesti tuote olisi myös mahdollista saada Suomeen hel-
posti, sillä se on kooltaan varsin pieni ja helposti konteissa kuljetettava. On kuitenkin yri-
tykselle heikkous, että he eivät tunne Pohjoismaisia tai Suomen markkinoita ennestään. 
Tämä saattaa tehdä toiminnasta hidasta ja jopa vaikeaa, sillä Keski-Euroopan maissa 
kaupankäynti ja tuotestandardit ovat erilaisia kuin Pohjois-Euroopassa.   
 
Uhkina voidaan nähdä se, että Suomen markkinoilla on jo ulkomaisten valmistajien tuot-
teita. Toisaalta yritykselle mahdollisuuden tarjoaa se, että Suomessa ei ole merkittäviä 
paikallisia toimijoita lennokkien valmistusalalla ja ulkomaisten tuotteiden määrä on hyvin 
rajallinen. Suomi olisikin otollinen markkinakohde ulkomaisille valmistajalle, sillä lennokki-
teknologia olisi varmasti hyödyllistä myös täällä, eikä suurta kilpailua alalla ole. Suomessa 
on myös suuri määrä maanmittausalan yrityksiä, jotka eivät tällä hetkellä hyödynnä len-
nokkeja. Yritykselle olisikin mahdollisuutena saada paljon liikevaihtoa juuri näiltä yrityk-
siltä, jotka eivät vielä käytä kyseistä teknologiaa. On kuitenkin olennaista, että yritys onnis-
tuu viestimään ja markkinoimaan omien tuotteidensa ominaisuuksista ja paremmuudesta 
ajoissa näille potentiaalisille asiakasyrityksille. Lennokkeja ei myöskään tarvittaisi toimittaa 
Suomeen heti aluksi suurtakaan erää saadakseen jalan oven väliin ja päästäkseen mark-
kinoille ammattilaiskäyttöön tarkoitetuilla lennokeilla.  
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Yhtäaikaisesti potentiaaliset asiakkaat muodostavat myös uhan yrityksen toiminnalle. 
Suomalaisten maanmittausyritysten toiminta on juurtunut alan perinteisemmän teknolo-
gian hyödyntämiseen, joten asiakasyritysten hankkiminen alussa voi olla yritykselle haas-
teellista. Yrityksen kannattaakin olla varovainen laajentuessaan Suomeen. Jos yritys ei 
onnistu viestimään maanmittausyrityksille lennokkien tehokkuudesta alalla, ei se välttä-
mättä pysty myymään tuotteitaan ammattikäyttöön Suomen markkinoilla. Mikäli yritys ku-
luttaa liikaa resursseja Suomeen tai pyrkii liian nopeaan kasvuun täällä, se voi helposti 
unohtaa jo olemassa olevat asiakkaansa, mikä puolestaan johtaisi nykyisen liikevaihdon 
tyrehtymiseen.  
 
Yrityksen kannattaisi ottaa strategiakseen Suomessa valmiiden tuotteiden suora vienti. 
Yrityksellä on tietotaito tehdä tuotteensa ja kyseessä ei ole laajalle yleisölle myytävä tuote, 
joten tuotetta kannattaa myydä paikallisen jakelijan kautta. Kuten liitteestä 3 selviää, pai-
kallisia jakelijoita, joiden toiminta on vakiintunutta, löytyy Suomesta. Yrityksen ei kannata 
tuhlata resursseja oman jakeluverkoston luomiseen, vaan käyttää olemassa olevia jakeli-
joita ja heidän osaamistaan.  
 
 
Kuvio 2. Lennokkiyrityksen SWOT-analyysi 
 
3.4.2 Aurinkopaneelifirman kansainvälistymisen analysointi 
Liitteessä 2 esitelty yritys on ilmeisimmin vasta aloittamassa kansainvälistymistä. Yrityk-
sellä on toimintaa Belgian lisäksi myös Hollannissa, mutta kyseiset maat ovat todella lä-
hellä toisiaan niin kulttuurisesti kuin kielellisesti. Tätä voisi verrata kauppaan Pohjoismai-
den välillä. Hollannin markkinat onkin yritykselle hyvä ensikokeilu kansainvälisen kaup-
paan, mutta varsinaista laajaa kansainvälistymistä ei vielä ole.  
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Yrityksen vahvuuksina ovat tuotteiden hyvä laatu sekä yrityksen vahva ammattitaito ja ko-
kemukset naapurimaiden markkinoista ja kansainvälisestä liiketoiminnasta. Heikkoutena 
on se, että yrityksen aurinkopaneelit eivät kuitenkaan toiminnallisesti poikkea muista ja 
niillä ei ole kilpailuetua tuovia ominaisuuksia. Samalla yrityksen saattaa olla vaikea toteut-
taa asennuspalveluita ulkomailla, mikäli heidän aurinkopaneeliensa standardit eivät vas-
taa yleisesti Suomessa käytettyjä mittoja ja asennustapoja. Yrityksellä ei myöskään ole 
ennestään kontakteja Suomessa. Yrityksen onnistumisen kannalta he tarvitsevat luotetta-
via kumppaneita tuotteen luonteen takia, jotta paneelien myynti ja asennus onnistuisi te-
hokkaasti.  
 
Logistiset esteet yritykselle Suomen kaupassa ovat pienet. Samalla mahdollisuuksia yri-
tykselle tarjoaa vähäinen aurinkopaneelien tuotanto Suomessa. Tällä hetkellä useat suo-
malaiset aurinkopaneelien palvelutarjoajat käyttävät ulkomaisia paneeleita. Kuluttajien ja 
yritysten kiinnostus aurinkoenergiaa ja muita uusiutuvia energialähteitä kohtaan on myös 
kasvussa, mikä kasvattaa kysyntää ja markkinoita. Myös Suomen hallituksen ympäristö-
politiikkaa tarjoaa mahdollisuuksia aurinkopaneelifirmoille, sillä hallitus haluaa lisää uusiu-
tuvia energialähteitä ja pyrkii kasvattamaan niiden osuutta koko energian tuotannosta. Tu-
kien leikkaus kuitenkin saattaa olla ongelma yritykselle varsinkin toiminnan alkuvaiheessa. 
 
Uhkina yritykselle on nähtävissä kysynnän mukana kasvava kilpailu, liiallinen resurssien 
käyttö Suomeen sekä asiakkaiden tottumuksiin. Kun kysyntä aurinkopaneeleita kohtaan 
kasvaa entisestään, tulee Suomeen lisää niin kotimaisia kuin ulkomaisia valmistajia. Siksi 
onkin tämän flanderilaisen yrityksen kannalta tärkeää päästä mukaan Suomen markki-
noille ennen paneelien kysynnän nousukauden huippua. Kuitenkin uhkana on liiallinen re-
surssien käyttö alkuvaiheessa, kun toiminta ei vielä kannata yhtä paljon kuin tulevaisuu-
dessa. Tämä saattaa vaatia yritykseltä liikaa resursseja ja hyydyttää toimintaa ulkomailla. 
Suomalaisilla kuluttajilla on vielä vääränlaisia käsityksiä aurinkopaneeleista ja aurin-
koenergiaan liittyy tietynlaista skeptisyyttä. Yrityksen tuleekin siis olla varovainen laajentu-
essaan Suomeen, mutta varautua asteittaiseen kysynnän kasvuun.  
 
Yritykselle edullisin strategia on osien vienti ja paikallinen viimeistely. Heidän ei kannata 
koota valmiiksi aurinkopaneeleitaan Belgiassa, vaan on helpompaa toimittaa tuotteet 
osina niiden koon takia. Yritys voi myydä aurinkopaneelinsa olemassa oleville palveluntar-
joajille, jotka hoitavat koonnin ja asentamisen. Suomen aurinkopaneelimarkkinat eivät ole 
niin suuret ulkomaalaisen pk-yrityksen kannalta, että heidän kannattaa perustaa omia tuo-
tantolaitoksiaan tai tytäryhtiöitä Suomeen. Olisi viisaampaa pyrkiä yhteistyöhön paikallis-
ten toimijoiden kanssa.  
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Yritys pystyisi tuottamaan myös asennuspalveluita paikallisesti suomalaisen työvoiman 
avulla, ilman että sen tarvitsee upottaa liikaa resursseja belgialaisen työvoiman lähettämi-
seen Suomen markkinoille. Suomessa toimii jo aurinkopaneeleita asentavia yrityksiä, jo-
ten sopivaa ammattitaitoa löytyy. Jos heidän tuotteensa on tavanomaisesti poikkeava ja 
vaatii asennuksen yhteydessä erityisosaamista, on partneriyrityksen hankkiminen ja kou-
luttaminen paras vaihtoehto, koska suora myynti yrityksille ei olisi tällöin mahdollista.  
 
 
Kuvio 3. Aurinkopaneeliyrityksen SWOT-analyysi 
 
3.4.3 Maitotuoteyrityksen kansainvälistymisen analysointi 
Liitteen 3 yritys tuskin pystyy kilpailemaan Suomen maitomarkkinoilla steriloidulla mai-
dolla. Verrattaessa lukuja pastöroidun ja steriloidun UHT-maidon välillä, on niiden tuotan-
non määrä aivan eri luokkaa. Maidon kulutus on muutenkin ollut laskussa jo usean vuo-
den ajan, vaikka ylipäätään maitotuotteiden kulutus onkin kasvussa. Tämä antaakin yrityk-
selle mahdollisuuden päästä markkinoille raejuustollaan ja muilla maitotuotteillaan.  
 
Yrityksen vahvuuksina ovat sen vuosien varrella kertynyt kokemus maitoalalta sekä sen 
tunnettuus ja maine tuottajana omassa kotimaassaan. Mikäli tutkitaan yrityksen heikkouk-
sia Suomeen kansainvälistyessä, voidaan ensiksi todeta, etteivät sen maito ja juusto ole 
muiden valmistajien tuotteisiin verrattuna erityisiä. Muut tuottajat voivat helposti tarjota sa-
manlaisia tuotteita. Suomi ei ole myöskään tunnettu markkina-alue yritykselle ja Suo-
messa on vähän tilaa maitotuotemarkkinoilla.  
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Mahdollisuuksina voidaan nähdä se, että UHT-maidolla on logistinen etu tavalliseen mai-
toon verrattuna. UHT-maito säilyy avaamattomana huoneenlämmössä kauemmin kuin pe-
rinteinen pastöroitu maito, joten maito voitaisiin helposti tuottaa melkein missä tahansa 
yritys katsoo parhaaksi ja kuljettaa perille. Kuljetuskustannukset vähenevät, kun kuljetuk-
sen ei tarvitse tapahtua nopeasti suoraan maitotiloilta, eikä maitoa tarvitse viilentää. Tämä 
onkin yrityksen suurin etu markkinoilla. Tämän lisäksi Suomessa löytyy paljon maitoalan 
osaamista ja toimijoita, jotka voivat mahdollisesti ryhtyä yhteistyöhön yrityksen kanssa.  
 
Haasteina ovat tässä tapauksessa suomalaisten kulutustottumukset, kuljetuksen kalleus 
ja kilpailun määrä. Suomalaisten kulutustottumukset tukevat paikallisia brändejä ja pastö-
roitua maidon kulutusta, eikä tämän tottumuksen muutoksesta ole ollut viitteitä. EU:n sisä-
markkinoiden ansiosta maidon tuomiselle Flanderista ei koidu tullimaksuja. YK:n elintar-
vike- ja maatalousjärjestön mukaan peräti yli 30 % maidon hinnasta syntyy sen keräämi-
sen ja kuljetuksen yhteydessä. (Food and Agriculture Organization)  
 
Yritys ei pystyisi kilpailemaan hinnalla, koska sen katteet eivät olisi kuljetuksen ja tuotan-
non jälkeen tarpeeksi suuret. Pelkästään tuotteen markkinoilla saamisen kalleus saattaa 
yrityksen toiminnan kannattavuuden kyseenalaiseksi Suomessa, vaikka kuljetus olisikin 
halvempaa kylmäkuljetuksen tarpeettomuuden ansiosta. Laadulla kilpaileminen tulisi 
myöskin olemaan vaikeaa suomalaisten maidonvalmistajien markkinoidessa korkealla laa-
dullaan.  
 
Kyseinen yritys itse haluaisi toteuttaa toimintansa private label-tyyppisenä sopimuksena, 
eli yritys valmistaisi kaupan alan yritykselle tuotteita kaupan oman merkin alla. Tässä ta-
pauksessa yritys päätyisi valmistamaan tuotteensa täysin Belgiassa ja veisi sitä Suo-
meen. Vaihtoehtoisesti kuljetuksesta vastaisi kaupan oma jakeluverkosto. UHT-maidon 
myynti ja katteet eivät Suomessa ole sen tasoisia, että yrityksen kannattaa kuluttaa re-
sursseja ja pääomaa paikallisen toiminnan aloittamiseen tai tuotteiden viemiseen oman 
merkin alla. Raejuuston osalta puolestaan kuljetus olisi kallista, mutta sen myynti olisi mitä 
ilmeisimmin kannattavampaa kuin UHT-maidon.  
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Kuvio 4. Maitoyrityksen SWOT-analyysi 
 
3.5 Näytteiden hyöty ja tavoite 
Suoranaisia ehdotuksia kansainvälistymisstrategian osalta itse työnäytteissä ei anneta, 
vaikka niitä pohditaankin tässä opinnäytetyössä. Asiakasyritykset tietävät itse parhaiten, 
miten heidän tulee toimia, ja näitä strategioita on pohdittu myös FIT:n paikallisten asian-
tuntijoiden kanssa. 
 
Liitteen 1 raportti on erityisen hyödyllinen yritykselle, koska tällä hetkellä Suomessa mie-
hittämättömät ilma-alukset eivät ole vielä levinneet laajaan käyttöön maanmittauksen 
alalla ja yrityksellä on hyvä markkinarako. Asiakas saa raportin avulla alustavan arvion 
tuotteensa mahdollisuuksista lainsäädännön näkökulmasta, vaikka lakitekstin tulkinta ei 
olekaan juristin tekemä. Raportin tärkein anti onkin sopivien kumppaniyritysten löytäminen 
ja heidän yhteystietojensa listaaminen. Sopivien paikallisten yhteistyökumppaneiden löy-
täminen on olennaista pk-yrityksen kansainvälistymisen kannalta.  
 
Liitteen 2 raportti antaa käsityksen siitä, millaista suomalainen toiminta sähköteollisuuden 
alalla on ja miten yrityksen olisi mahdollista lähestyä suomalaisia energiamarkkinoita. Ra-
portin tärkein tarkoitus on antaa yritykselle avaimet Suomeen laajenemiseen. Cleantech-
alasta on povattu jo pitkään tärkeää tulevaisuuden alaa Suomelle, joten raportti on tärkeä 
tiedonlähde Pohjoismaihin suuntaaville flanderilaisille energia-alan yrityksille. Suomesta 
saattaa kasvaa uudistuvan energian osalta tärkeä kansainvälinen toimija, joten flanderi-
laisten yritysten kannalta olisi kannattavaa päästä toimimaan osana Suomen markkinoita 
jo ennen suurinta nousua.  
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Liitteen 3 raportti vastaa kaikkiin yrityksen esittämiin kysymyksiin ja sen tavoitteisiin. Ra-
portissa osoitetaan, että steriloitua maitoa kulutetaan todella vähän muuhun maitoon ver-
rattuna. Muutenkin raportissa osoitetaan, että maidon kulutus on laskussa ylipäätään, jo-
ten uusien maitomerkkien saaminen markkinoille voi olla haastavaa. Raejuuston osalta 
asiakas pystyy näkemään, että heillä on mahdollisuuksia Suomessa, vaikkakin vain tiukan 
yhteistyön kautta. Raejuustoa syödään paljon nykyisen terveystrendin ansioista ja myös 
ulkomaista raejuustoa olisi mahdollista saada markkinoille. Tässäkin raportissa kontakti-
tiedot ovat tärkeitä, mutta raportin markkinatieto on ensisijaista. Yrityksen on kriittistä tie-
tää, että Suomen markkinat ei ole sen pääasiallisille tuotteille sopiva kuluttajien tottumus-
ten ja kovan kilpailun takia.   
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4 Yhteenveto ja johtopäätökset 
Flanderilaisten pk-yritysten kannalta otollisin tapa laajentua Suomeen on kontaktien ja yh-
teistyökumppaneiden kautta. Tärkeintä flanderilaisten yritysten onnistumiselle Suomessa 
on juuri oikeiden kumppaneiden löytäminen, sillä ilman niitä flanderilaisilla voi olla vai-
keuksia päästä useille maan aloille, jotka ovat monesti sisäisesti verkostoituneita. Usein 
vahvuuksina flanderilaisilla yrityksillä on kuitenkin niiden voimakas tahto kansainvälistyä ja 
osaaminen omalta alalta. Yritysten tuotteet ovat myös sellaisia, joita Suomessa ei käytetä 
yrityksien juurtuneiden käytäntöjen sekä kuluttajien tottumusten takia. Näissä tuotteissa 
kuitenkin usein piilee hyöty, jonka suomalaisetkin yritykset ja kuluttajat huomaavat. Uhkina 
ja haasteina Suomeen laajentuessa ovat myös koko ajan muuttuva toimintaympäristö ja 
yritysten kokemattomuus pohjoismaisista markkinoista. Tämä takia yritysten kannattaa 
tarkoin pohtia, mikä strategia toimisi parhaiten Suomessa ja onko Suomi edes oikeastaan 
otollinen markkina heidän tuotteilleen.  
 
Vaikka Suomi on Belgiaa ja pelkästään Flanderin aluetta pienempi markkina-alue, sen 
merkitys ymmärretään ulkomailla. Tämä saattaa johtua pitkälti Nokian onnistumisista 
2000-luvun alussa, mutta Suomi tunnetaan myös muidenkin alojen, kuten telakkatoimin-
nan ja puutuotteiden, huippumaana. Portfolioni keskeisin havainto onkin se, että Suomi on 
edelleen kiinnostava kohde kansainvälisillä markkinoilla. Belgian suurlähetystön toimintaa 
Suomessa on pystytty tarkastelemaan läheltä opinnäytetyön tekemisen ja FIT:n työharjoit-
telun aikana. Heidän järjestämissään tapahtumissa on ollut mukana useita yritysten edus-
tajia niin Belgiasta kuin Suomesta. Flanderilaisilla yrityksillä on selkeästi tahtoa kasvaa 
Suomeen, vaikka niiden toiminta ei yleensä ole näkyvää tavalliselle kuluttajille. 
 
4.1 Johtopäätökset 
Tämän työn tarkoitus on ollut osoittaa, että Suomi on mahdollinen kohdemaa myös pie-
nien alueiden yrityksille. Suomalaisten yritysten kannattaa uskaltaa ottaa kiinni niistä yh-
teistyömahdollisuuksista, joita muut yritykset ja ulkomaalaiset toimijat tarjoavat. Joskus ul-
komaalaisten yritysten kanssa tehty yhteistyö voi olla se mahdollisuus, joka antaa suoma-
laisille yrityksille kilpailuetua muihin yrityksiin nähden ja kasvattaa omia toimintamahdolli-
suuksia niin kotimaassa kuin ulkomailla. 
 
Suomesta löytyy paljon positiivista flanderilaisten kannalta. Logistisesti Suomi on otollinen 
flanderilaisten yritysten kannalta, sillä etäisyys on lyhyt ja meriteitse on suora yhteys. Sa-
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tamat ovat myös molemmissa maissa tehokkaat, joten logistiikka on yleisesti ottaen teho-
kasta. Suomi on myös poliittisesti vakaa ja yhteinen valuutta sekä tullimaksujen olematto-
muus tekevät kaupasta helpompaa. Kynnys lähteä Suomen markkinoille onkin alhainen, 
jos yritys on jo tutkinut mahdollisuuksiaan Pohjoismaissa. Joka tapauksessa on hyvä 
muistaa, että Suomi on se viimeinen Pohjois-Euroopan maa, jonne belgialaiset tähtäävät. 
Ylipäätään voidaan todeta, että Suomi sopii maana flanderilaisille yrityksille, mutta kuten 
liiketoiminnassa yleensä, eivät kaikki voi pärjätä tämän maan markkinoilla. 
 
Työnäytteitä tehtäessä löytyi paljon sellaisia aukkoja markkinoissa, joita flanderilaiset voi-
sivat todellakin hyödyntää. Vanhoista käytännöistä ja makutottumuksista on mahdollista 
päästä ylitse, kunhan yritys onnistuu viestimään, että heidän tuotteensa ja toimintata-
pansa ovat parempia kuin mihin on totuttu. Vaikka suurin osa esimerkkiyrityksistä voisi so-
pia Suomen markkinoille, on yritysten kuitenkin hyvä pitää mielessä, että olemassa olevat 
tavat ja käytännöt ovat olemassa syystä. Kaikki tuotteet aina yksinkertaisesti sovellu maa-
han, koska asiat tehdään jo eri tavalla onnistuneesti. 
 
Suomen julkishallinnon ja muiden edustusjärjestöjen olisikin tärkeää pyrkiä edesautta-
maan suomalaisten yritysten kansainvälistä toimintaa viennin lisäksi myös yhteistyökump-
paneina ulkomailta Suomeen tuleville yrityksille. Kansainvälinen kauppa ei ole vain vien-
tiä. On olennaista tiedostaa, että kansainvälinen kauppa ei ole yksipuolista toimintaa, 
jossa yksi maa vie tuotteitaan muualle maasta toiseen. Se on yhteistyötä monen eri tahon 
välillä ja yhteinen kehitysprosessi, jonka tuloksena on kaikkien osapuolien kaupan ja ta-
louksien kasvu kehittyminen. Kansainvälisessä yhteistyössä ja kaupassa ei ole vain yhtä 
voittajaa. Yhteistyö ulkomaisten yritysten kanssa tarjoaakin suomalaisille suuria mahdolli-
suuksia. Siksi Suomen ja Flanderin välinen kauppa on merkityksellistä, varsinkin kun 
nämä pienet alueet voivat käydä kauppaa yhdenvertaisina. 
 
Suomalaisten yritysten tulisi tiedostaa, että todellinen menestys ei löydy pelkästään koti-
maisilla markkinoilla toimimisesta, vaan todellisen kasvun potentiaali löytyy maailmalta ja 
muiden yritysten kanssa toimimisesta. Tämän opinnäytetyön avulla on pyritty osoitta-
maan, että Suomella on tulevaisuutta kansainvälisillä markkinoilla kohdemaana myös 
muille kuin pohjoismaisille ja venäläisille toimijoille. Suomen tulee suunnata entistä enem-
män ulospäin sekä viedä omaa osaamistaan tarmokkaasti eteenpäin ja samalla oppia ul-
komaisilta yrityksiltä.  
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4.2 Hyöty toimeksiantajalle 
Toimeksiantaja on hyötynyt työpanoksesta, joka on laitettu itse näytteiden tekemiseen, 
mutta tämän lisäksi opinnäytetyö mahdollistaa FIT:n organisaation toiminnan tulosten 
analysoinnin teoreettisella tasolla. Samalla se tarjoaa käytännön esimerkkejä tämän kal-
taisesta analysoinnista ja auttaa toimeksiantajaa mahdollisesti pohtimaan omaa tulokselli-
suuttaan.  
 
Opinnäytetyön teoriaosuus myös antaa hyvää yleistä tietopohjaa kansainvälisestä kau-
pasta ja sen haasteista mahdollisia asiakasyrityksiä varten. Toimeksiantaja voi hyödyntää 
opinnäytetyön teoriapohjaa ja analyyseista saatuja tietoja pohtiessaan tulevien asiakasyri-
tysten mahdollisuuksien arvioimista. Arvioimalla paremmin asiakasyritysten mahdollisuuk-
sia se voi antaa tarkempaa palautetta ja palvelua yrityksille. Näin yrityksille syntyy realisti-
sempi käsitys Suomen markkinoista ja omista mahdollisuuksistaan täällä. 
 
4.3 Työn kriittinen tarkastelu 
Työn tekemisen yhteydessä tuli esille ongelmia ja haasteita, joihin ei ollut mahdollisuutta 
vaikuttaa. Eräs ongelmallisimmista asioista on se, että yritykset harvoin ilmoittavat mah-
dollisista onnistumisistaan Suomessa. FIT:n toimisto ei voi olla varma onnistuivatko asia-
kasyritykset saaman kontaktia suomalaisiin toimijoihin tai pääsivätkö he Suomen markki-
noille, elleivät yritykset itse ole jälkeenpäin yhteydessä. Senpä takia on vaikea arvioida 
kuinka toimivia tässä työssä esitetyt strategiat olisivat, koska FIT:n organisaatiolla ei ole 
laajaa tietoa yritysten onnistumisesta.  
 
Toinen ongelmakohta työn kannalta on se, että työhön valitut yritykset ovat itse hakeutu-
neet Flanderin alueella sijaitsevan aluetoimiston kautta ottamaan yhteyttä Suomen FIT:n 
toimistoon. Koska aluetoimistossa tutkitaan ja analysoidaan yrityksen kansainvälistymis-
mahdollisuuksia ja strategioita, on näytteistä laajalti karsittu jo etukäteen sellaiset yrityk-
set, jotka eivät voi menestyä ulkomailla. Tämä tarkoittaa, että tämän työn analyysi ei ole 
täydellisen tarkka Suomen arvioimisessa kansainvälisen kaupan kohdemaana flanderilais-
ten yritysten laajemmasta näkökulmasta. Opinnäytetyö kuvaakin vain tietyillä aloilla toimi-
vien kansainvälistyvien flanderilaisten yritysten mahdollisuuksia laaja-alaisen, kaiken kat-
tavan analyysin sijaan.  
 
4.4 Oma oppiminen 
Opinnäytetyö tuotti paikoitellen vaikeuksia. Työtä parannellessani opin kuitenkin paljon 
täsmällisen ja ammattimaisen tekstin rakentamisesta. Tämä työ ei ollut aluksi kovinkaan 
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yhtenäinen ja analyyseissä esitellyt ajatukset usein irtonaisia. Palautteen perusteella aloin 
rakentamaan tekstiä erilaiselta pohjalta ja työlle tuli uusi suunta. Työ suuntasi yhä enem-
män yritysten toiminnan arvioimiseen teoreettiselta pohjalta. Tekstiä kirjoittaessa syntyi 
entistä vahvempi käsitys omasta ammatti-identiteetistä. Oma osaaminen myös alkoi pais-
taa läpi yhä enemmän, kun pyrin lisäämään omia teoriapohjaisia pohdintojani työhön. 
 
Näytteitä valmistaessa opin myös paljon Suomen kansainvälisestä merkityksestä, varsin-
kin eurooppalaisten yritysten näkökulmasta. Sain paljon tietoa pk-yritysten kansainvälisty-
mistavoista ja miten ne toimivat käytännössä. Tämä oppi tulee olemaan tärkeää minulle, 
mikäli joskus pyrin perustamaan oman yritykseni. Tämä opinnäytetyö on toiminut oman 
osaamisen kannalta kokoavan työnä. Kootun tietopohjan avulla olen saanut samalla tie-
dostettua omat taitoni ja osaamisalueeni. Samalla se antoi käsityksen siitä, miten pystyn 
itse käyttämään tässä työssä käytettyä tietoa tulevaisuuden ammatissani tai yritykseni joh-
tamisessa. 
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